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АННОТАЦИЯ
Актуальность. Широкий ассортимент средств ухода за полостью рта на потребительском стоматологиче-
ском рынке требует внимания специалиста и компетентности в этом вопросе. Требуется инструмент и мето-
дика создания эффективных рекомендаций для пациентов с учетом современных цифровых реалий.
Цель. Изучить лояльность пациентов к готовности получения рекомендаций о гигиене полости рта и об-
наружить точки соприкосновения стоматологов и пациентов разных возрастных групп, для оптимизации 
получения информации с использованием NFC-технологии и QR-кодов. 
Материалы и методы. Проведено анкетирование 106 человек по разработанной нами анкете для получе-
ния данных в двух возрастных группах по информированности пациентов в вопросах гигиены полости рта. 
Выясняли предпочтения пациентов в получении рекомендаций о гигиене и их лояльность к современным 
технологиям получения информации.
Результаты. Исследование выявило полярные мнения различных возрастных групп по ряду вопросов, но 
единогласно респонденты высказались в пользу инициативной позиции врача-стоматолога по индивиду-
альному подбору средств гигиены.
Заключение. Обе возрастные группы сошлись в необходимости услышать конкретные рекомендации по при-
обретению средств гигиены со стороны специалиста вплоть до места покупки. Это и является основным обо-
снованием необходимости организации и оптимизации рекомендательной деятельности стоматологических 
клиник. Предложена собственная методика доставки рекомендаций с применением современных технологий.
Ключевые слова: NFC, маркетинг, средства гигиены рта, комплаентность, QR-коды, индивидуальный под-
ход, мотивация, стоматология.
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ABSTRACT
Relevance. The wide range of home oral care products on the dental market requires professional attention and expertise. 
The method and tools are necessary to create efficient patient recommendations, providing for modern digital reality.
Purpose. To study the patient loyalty to receiving oral care recommendations and reveal common points of interest 
between dentists and patients of different age groups to optimize information delivery using NFC tags and QR codes.
Material and Methods. Using the questionnaire developed by the authors, the study surveyed 106 subjects in two 
age groups to obtain data on patient awareness of oral hygiene. We found out patients’ preferences for receiving 
oral care recommendations and their loyalty to the modern technology of getting information.
Results. The study revealed opposite views of different age groups in some questions, but the subjects unanimously 
spoke in favour of the pro-active position of a dentist regarding home oral care product choice.  
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Conclusion. Both age groups agreed on the need to hear specific professional recommendations on oral care prod-
uct purchase, up to the names of stores, which explains the need to organize and optimize the advisory activity of 
dental clinics. We offered our method of recommendation delivery using modern technology.
Key words: NFC, marketing, oral care products, compliance, QR codes, personalized approach, motivation, dentistry.
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АКТУАЛЬНОСТЬ

Подбор средств стоматологической гигиены для 
пациентов с различным состоянием полости рта 
всегда остается актуальным [3, 6]. На рынке посто-
янно сменяются бренды и производители, предлагая 
разные средства и устройства, предназначенные для 
ухода за полостью рта [4]. Пациенты, в свою очередь, 
нередко озадачивают своих врачей вопросами об 
индивидуальном подборе таких товаров [1]. К со-
жалению, не все практикующие врачи-стоматологи 
могут уделить достаточное внимание каждому из 
них [2]. Однако остается неопровержимым тот факт, 
что именно лечащий врач знает о конкретных про-
блемах пациента и может дать наиболее объектив-
ные рекомендации по уходу за полостью рта [6].

Торгующие организации идут навстречу врачам и 
предлагают целый ряд партнерских программ для до-
полнительного заработка врачей и продвижения тор-
говых платформ с продуктами. Маркетологи активно 
разрабатывают различные варианты рекламных тех-
нологий, предлагая их применение в стоматологиче-
ской отрасли [7, 9, 10]. Одной из инновационных тех-
нологий явилось создание личного промокода врача 
с возможностью собрать несколько подборок товаров 
для разных клинических ситуаций, в зависимости от 
состояния полости рта, из ассортимента интернет-
магазина, создать ссылку на корзину с этой подбор-
кой и активированным промокодом. 

Бренд, поддерживаемый фамилией доктора, уже не 
раз успешно использовался в отраслевом маркетинге 

для продвижения совершенно разных продуктов. Инду-
стрия знакома с наборами боров от известных врачей, 
инструментами с автографами известных специали-
стов по реставрациям и многими другими продуктами. 

Широкое распространение мессенджеров и со-
циальных сетей обеспечивает доступную коммуни-
кацию врачей с пациентами. В связи с увеличением 
темпа жизни и информационных потоков обычные 
текстовые ссылки и сообщения могут оказаться не-
заметны в череде ярких изображений и анимаций, 
которыми наполнены соответствующие информа-
ционных хабы. Поэтому существует потребность в 
разработке новых методов [5, 8, 11, 12]. 

Цель нашего исследования: изучить лояльность па-
циентов к готовности получать рекомендации о гигие-
не полости рта, а также обнаружить точки соприкосно-
вения стоматологов и пациентов разных возрастных 
групп для оптимизации получения информации с ис-
пользованием NFC-технологии и QR-кодов.

МАТЕРИАЛЫ И МЕТОДЫ

На основании разработанной анкеты нами была 
изучена информированность пациентов о гигиене 
полости рта, источники получения ими тематиче-
ской информации, комплаентность к ее получению 
и отношение к современным методикам коммуни-
кации с врачом-стоматологом посредством QR- ко-
дов и NFC-меток. В общей сложности были анкети-
рованы 106 человек в возрасте от 17 до 60 лет (рис. 1).

АНОНИМНАЯ АНКЕТА

1. Разбираетесь ли вы в средствах гигиены полости рта? Да □         Нет □
2. Просили ли вы своего стоматолога порекомендовать вам средства гигиены полости рта? Да □         Нет □
3. Рекомендовал ли он вам конкретный ресурс или конкретное средство для покупки? Да □         Нет □
4. Есть ли у вас опыт в приобретении средств гигиены полости рта через интернет? Да □         Нет □
5. Считаете ли вы удобным заказывать средства гигиены полости рта через интернет? Да □         Нет □
6. Считаете ли вы правильным, чтобы ваш стоматолог рекомендовал вам средства гигиены 
    и место их приобретения? Да □         Нет □
7. Знакомы ли вам Google Pay, Apple Pay, Мир Pay? Да □         Нет □
8. Используете ли вы технологии QR-кодов для получения информации? Да □         Нет □
9. Ваш возраст

Рис. 1. Анкета для сбора первичного материала 
Fig. 1. Questionnaire for primary data collection
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Мы приняли решение разделить участников на две 
возрастные группы согласно теории поколений Улья-
ма Штрауса и Нилла Хау: поколение Х (1963–1982 
года рождения) и поколение Y (Миллениалы 1983–
2003 года рождения). Исходя из того что представи-
тели одного поколения разделяют общие убеждения 
и модели поведения, можно предположить разные 
тенденции их взаимодействия с врачами. Таким об-
разом в группу Х (старше 40 лет) попало 55 человек, 
а в группу Y – 51 опрошенный. Распределение внутри 
группы по гендерному признаку не проводили. 

РЕЗУЛЬТАТЫ

При анализе результатов анкетирования были по-
лучены следующие данные по отношению пациентов 
к современным технологиям получения информации 
и приобретению средств гигиены полости рта (рис. 2) 
и по осведомленности пациентов о способах получе-
ния ими информации о гигиене полости рта (рис. 3).

Большинство опрошенных, а именно 87,75% респон-
дентов группы Y и 85,96% группы X, считают, что вра-
чи-стоматологи по собственной инициативе должны 

Рис. 2. Отношение пациентов к современным технологиям получения информации 
и приобретению средств гигиены полости рта 

Fig. 2. Patients' attitude to modern technologies for obtaining information and purchasing oral care products

Рис. 3. Осведомленность пациентов и способы получения ими информации о гигиене полости рта 
Fig. 3. Patient awareness and ways of receiving information about oral hygiene
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доводить до пациента информацию о методике ухода 
за полостью рта и давать конкретные рекомендации с 
вариантами приобретения средств ухода. 

Опрошенные до 40 лет в своем большинстве (79,59%) 
считают, что разбираются в средствах гигиены полости 
рта, в то время как среди респондентов старше 40 лет 
таких значительно меньше, а именно 50,87%. 

Среди анкетированных Y-поколения 46,93% по 
своей инициативе просили стоматолога о рекомен-
дациях по гигиене, среди поколения Х таких оказа-
лось в два раза меньше – 26,31%. Похожие результа-
ты были получены при ответе на вопрос о личной 
инициативе стоматолога по доведению до пациента 
информации о гигиене. Такие рекомендации полу-
чали 49% молодых и только 29% респондентов стар-
шего возраста. 

В наибольшей степени отличаются данные по 
осведомленности и желанию использовать совре-
менные технологии для получения рекомендаций 
и вариантах приобретения предметов гигиены. Так, 
42,85% представителей поколения Y имели опыт 
приобретения средств по уходу за полостью рта че-
рез интернет, и 77,5% из них считают это удобным. В 
то же время лишь 19,29% старших имели опыт при-
обретения таких товаров дистанционно. Меньше по-
ловины (42,1%) респондентов поколения X считают 
покупки в сети удобными. 

Закономерно, что среди поколения Y 87,7% зна-
комы с бесконтактными платежными системами на 
основе NFC-технологии, а среди поколения Х таких 
в два раза меньше – 42,1%. Аналогично и с исполь-
зованием QR-кодов при получении информации, ко-
торые используют 69,38% молодых и только 29,82% 
респондентов старшего возраста. 

ОБСУЖДЕНИЕ

Результаты проведенного исследования позволя-
ют сделать ряд выводов и поделиться собственным 
опытом.

Пациенты по большей части считают себя компе-
тентными в вопросах средств гигиены полости рта. 
Готовность задавать стоматологу подобные вопро-
сы о гигиене и положительный опыт обратной связи 
значительно чаще встречается среди более молодых 
пациентов. Также в этой группе респонденты гораз-
до лучше знакомы с интернет-коммерцией и готовы 
приобретать средства гигиены полости рта с помо-
щью этого канала в отличие от старшего поколения. 

Обе возрастные группы однозначно сошлись в не-
обходимости услышать конкретные рекомендации 
по приобретению средств гигиены со стороны спе-
циалиста вплоть до места покупки. Это и является 
основным обоснованием необходимости организа-
ции и оптимизации рекомендательной деятельно-
сти стоматологических клиник. 

Наш опыт показал эффективность переноса ссыл-
ки на интернет-ресурс в реальный физический мир с 

помощью технологии QR-кодов и NFC-меток. Подоб-
ный подход позволяет привлечь внимание пациен-
та и оставить гораздо более сильный раздражитель, 
нежели обычное сообщение от врача в мессенджере. 

В нескольких клиниках мы оформили рекламные 
баннеры с яркими QR-кодами, хранящими в себе 
ссылки на подборки средств гигиены, созданные 
нами под конкретные клинические ситуации (рис. 4). 
Под каждым из QR-кодов были смонтированы NFC-
метки, которые содержали в себе аналогичные ссылки 
на соответствующие подборки. Пациенты и посети-
тели клиник с интересом отнеслись к ярким банне-
рам и переходили по ссылкам, пользуясь QR-кодами 
и NFC-метками не столько из острой необходимости, 
сколько из интереса, что в свою очередь определяло 
их мотивацию. Для сканирования QR-кодов пользо-
ватели применяли камеру смартфона, наводя их на 
печатанный баннер. NFC-метки задействовались, 
когда обладатели устройств с поддержкой подобной 
технологии подносили их физически близко к встро-
енной метке. Широкое распространение бесконтакт-
ных платежных систем сделало подобный сценарий 
взаимодействия с интерактивным объектом привыч-
ным и интуитивно понятным.

Таким образом предложенный нами вариант 
взаимодействия врача и пациента посредством со-
временных систем коммерции, в виде QR-кодов и 
NFC-меток, позволяет решить несколько актуальных 
вопросов: повысить информированность пациентов 
в вопросах ухода за полостью рта, тем самым улуч-
шить состояние стоматологического здоровья, по-
высить кредит доверия врача со стороны пациента, 
упростить формы приобретения средств гигиены, 
привлечь новых клиентов для торгующих организа-
ций. Это, в свою очередь, поможет обеспечить при-
ток пациентов, которые чувствуют не только заботу 
о состоянии здоровья рта со стороны врача, но и ока-
зываются вовлеченными в процесс индивидуально-
го подбора средств и методов гигиены, что, в свою 
очередь, повышает комплаентность пациентов. 

Рис. 4. Баннер в холле стоматологической клиники 
для взаимодействия с пациентом 

Fig. 4. Marketing materials in the lobby of the dental 
clinic for interaction with the patient
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